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Abstract 
In this paper we will seek to understand and problematize different aspects of 
crowdfunding. In order to understand how crowdfunding works, we will investigate how 
the arrival of modern information-technologies have changed the way products and 
ideas spread across the ever evolving interconnected society, and how crowdfunding 
will flourish under these circumstances. Furthermore we will describe how the choices 
of the individuals in modern society, can be understood through the work of Polish 
sociologist Zygmunt Bauman in his book Liquid Modernity. This is done in an attempt to 
understand the underlying motives of individuals deciding to contribute to 
crowdfundingcampaigns.   
The paper includes an analysis of recent theories by Yann Moulier Boutang in the field 
of socio-economics, by which we will describe the developments in collaborative 
innovation and what Moulier Boutang calls cognitive capitalism.  
In order to test our findings in the real world, we started our own crowdfunding 
experiment on the danish crowdfunding platform Booomerang.dk, in which we 
utilize our knowledge gained from the aforementioned theories. Our experiences 
with the experiment are included as well.           
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1. Indledning 
Dette projekt omhandler crowdfunding som et kulturelt og socialt fænomen. Vi 
søger at beskrive, hvilken indflydelse netværk har på individets identitetsdannelse, 
og hvilken betydning dette har for crowdfunding. Netværk defineres gennem hele 
opgaven som forbindelser mellem mennesker med et specifikt indhold og emne. I 
denne opgave dækker netværket over de studerende på Humanistisk-Teknologisk1 
Bacheloruddannelse på Roskilde Universitet. Primært 1.-3. semester, da vi deler 
fysiske rammer2.   
Vi vil undersøge, hvordan man kan få folk til at støtte crowdfundingprojekter, samt 
hvilke bevæggrunde, der ligger bag netværkets villighed/modvillighed. Vi har 
udarbejdet et crowdfundingeksperiment som vi har brugt til at perspektivere og 
sætte overfor vores teori og empiri.   
I opgaven ser vi nærmere på, hvordan folk i et netværk interagerer med et 
crowdfundingprojekt. Derudover ser vi på, hvordan man bedst muligt kan 
kommunikere til sit netværk for at nå sit mål. For at få skabt et netværk omkring 
vores eksperiment på Booomerang.dk3 valgte vi at bruge et allerede eksisterende 
netværk, som før beskrevet, som vores netværk på Hum-Tek. Eksperimentet gik ud 
på at se, hvor mange penge vi kunne skaffe til et kunstværk i vores netværk. 
Vi valgte Hum-Tek som vores primære målgruppe, da kunstværket skal hænge i 
vores fælles fysiske rammer. Derudover vil vi se på, hvordan vi får skabt dette 
allerede eksisterende netværk til et netværk om kunstværket. Vi vil undersøge om 
det giver en fællesskabsfølelse for dem, der har støttet projektet.  
Gennem projektet bruger vi forskellige platforme til at markedsføre vores projekt. 
Både en facebook-gruppe, hvor vi har ønsket at få så mange ’likes’ som muligt for 
at skabe opmærksomhed omkring vores projekt. Derudover har vi anvendt en 
ansigt-til-ansigt metode, hvor vi har mødt vores netværk personligt. Dette har vi 
gjort for at se, hvilken platform, der har været mest effektiv for at fange interessen 
for vores projekt. 
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
1 Fremover bliver Humanistisk-Teknologisk Bacheloruddannelse betegnet som; Hum-Tek. 
2 Med fysiske rammer menes der hus 04 og 06 på RUC 
3 Booomerang.dk er Danmarks første og største crowdfundingplatform 
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Vi ønsker at undersøge, hvem der støtter vores eksperimentet. Er det vores 
umiddelbare netværk4 eller er det vores valgte netværk på Hum-Tek. 
 
Til besvarelse af opgaven vil vi anvende teoretikerne Yann Moulier Boutang og 
Zygmunt Bauman. Vi vil komme ind på Boutangs teori om Kognitiv Kapitalisme og 
Pollensamfund samt Baumans teori om Den Flydende Modernitet. Disse teorier vil 
vi sætte i relation til crowdfunding som vi vil behandle under analyseafsnittet.  
 
1.2 Problemfelt 
Vi vil undersøge, hvordan man skaber et netværk omkring et crowdfundingprojekt. 
Derudover er det intressant, at se på, hvorfor folk har brug for at være en del af et 
netværk i et online forum samt, hvad man får ud af at være en del af dette. 
I denne forbindelse er det nærliggende at inddrage sociologen Zygmunt Bauman da 
han har en holdning til, hvordan den flydende modernitet i det senmoderne 
samfund fungerer. Bauman beskæftiger sig med individet og hvorfor det har brug 
for, at være en del af et netværk, og hvad de får ud af det. Vi undersøger 
crowdfunding som et aspekt af moderniteten, og kan derfor bedre forstå, hvorfor 
crowdfunding appellerer til så mange mennesker. 
Derudover benytter vi Yann Moulier Boutangs teori om pollensamfund og kognitiv 
kapitalisme fordi, vi vil undersøge, hvilke konsekvenser hans tanker om skiftet i 
økonomisk tænkning kan have på crowdfunding. I arbejdet med Moulier Boutang vil 
vi komme ind på vidensproduktionens rolle i den moderne kapitalisme samt, hvilke 
muligheder den kollektive intelligens har fået gennem nye muligheder for 
netværksdannelse på internettet.  
 
Da hverken Bauman eller Moulier Boutang har beskæftiget sig med fænomenet 
crowdfunding, bruger vi deres mere abstrakte teorier om samfundet, og anvender 
dem i denne sammenhæng. Senere i opgaven vil vi komme ind på en uddybelse af, 
hvordan vi har benyttet deres teorier i forhold til crowdfunding og netværk. 
 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
4 Umiddelbart netværk er venner, familie og vejleder 
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1.3 Problemformulering 
Hvad er crowdfunding, hvilke tendenser ligger til grund for dettes udbredelse og 
hvorfor/hvorfor ikke støtter folk op om crowdfundingprojekter?    
Hvorfor støtter man crowdfundingprojekter og hvordan kan man bedst muligt få folk 
til at støtte et projekt? 
 
1.4 Arbejdsspørgsmål 
Til besvarelse af vores problemformulering har vi opstillet følgende 
underspørgsmål: 
 
- Hvad er crowdfunding? - hvor kommer det fra, og hvad bliver det brugt til? 
- Hvilke overvejelser skal man tage højde for, inden man laver et 
crowdfundingeksperiment? F.eks. tillid, promovering, afsender, modtager, medie 
osv 
- Hvordan skaber man opmærksom omkring sit crowdfundingprojekt gennem sit 
netværk? 
- Hvilken indflydelse har internettet og moderne informationsteknologier haft på 
crowdfunding? 
- Hvem engagerer sig i crowdfundingprojekter og hvorfor? 
- Hvilken rolle har det senmoderne samfund, med udgangspunkt i den flydende 
modernitet, haft i udviklingen af crowdfunding som et netværksfænomen? 
- Hvilken indflydelse har kognitiv kapitalisme, og udspringet af et pollensamfund, på 
crowdfunding som fænomen? 
 
1.5 Personlig motivation 
Vores motivation for projektet bunder i, at crowdfunding er et relativt nyt fænomen 
der ikke er skrevet så meget om i forvejen, men som vil være en større del af 
fremtiden, da internettet har gjort det muligt at nå ens netværk nemt, hurtigt og 
billigt. Crowdfunding kan give nye projekter og ideér mulighed for at blive en realitet, 
der ellers ville være forhindret på grund af økonomiske årsager. 
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Vi fandt det interessant at lave et crowdfundingeksperiment målrettet mod vores 
valgte netværk. Dette giver os en praktisk vinkel som vi kan reflektere over, og 
sætte i sammenhæng med vores teorier og perspektivering. 
  
1.6 Afgrænsning 
Da vi startede projektet, var vi ikke helt klar over, hvor fokus skulle ligge i forhold til 
vores crowdfundingeksperiment. Til at starte med overvejede vi, om hele RUC 
skulle være vores målgruppe/netværk. Vi så en fordel i at udnytte et allerede 
eksisterende netværk, men dette var også en stor mundfuld, da definitionen af sit 
netværk skal være så præcis som muligt, og det kan være svært at placere hele 
RUC under en bestemt kategori og et bestemt fællesskab. Derfor valgte vi, at være 
mere specifikke omkring vores crowdfundingeksperiment, hvilket har medført, at de 
studerende i hus 04 og 06 på Hum-Tek bliver vores primære målgruppe, da målet 
med det var et kunstværk til de fælles fysiske rammer. 
Projektet afgrænser sig fra at gå i dybden med teoretiske tilgange til definition af 
målgruppe. Selvom dette er en relevant proces, mente vi ikke, at det havde en 
væsentlig del i vores projekt, da vi har valgt at lægge vægt på andre områder. 
Derudover er vores netværk allerede eksisterende på Hum-Tek. 
 
2. Dimensionsredegørelse 
I dette afsnit vil vi redegøre for semesterbindingerne, og hvordan vores projekt 
opfylder kravene.  
 
2.1 Subjektivitet, Teknologi og Samfund 
Dimensionen Subjektivitet, Teknologi og Samfund går ud på at forstå samspillet 
mellem teknologi, subjekt, samfund og hverdagsliv. Kurset fokuserer på, hvilken 
betydning teknologien har for individet i hverdagen. Dette semesterprojekt 
inddrager dimensionen Subjektivitet, Teknologi og Samfund, da vi søger at 
redegøre for individets forhold til crowdfunding. Herunder vil vi undersøge, hvilke 
refleksioner, der ligger bag valget om at donere penge til crowdfunding, samt hvilke 
barrierer, der eventuelt måtte være i processen. 
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2.2 Design og Konstruktion 
Design og Konstruktion dimensionen opfyldes ved, at vi har designet en 
netværksplatform via Booomerang.dk, hvor folk kan donere penge til vores 
crowdfundingprojekt. Vi har hertil lavet et diagram5 for, at vise relationer mellem de 
eksterne kilder i systemet. De røde streger viser aktivitet, som er enden reklame 
eller donationer. De firkantede bokse, er eksterne kilder i systemet.  
 
 
 
 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
5 Diagrammet er udarbejdet på baggrund af denne tekst af Jan Pries-Heje 
5http://www.it-c.dk/courses/SU/E2002/SASDnote.pdf 
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3. Introduktion til crowdfunding 
Da crowdfunding er et nyt fænomen, vil følgende afsnit tage udgangspunkt i 
crowdfundings historie og udviklingen til, hvad crowdfunding er i dag. 
Dette vil vi gøre for, at skabe en grundlæggende forståelse til videre udarbejdelse 
af projektet.  
 
3.1 Historien bag crowdfunding 
Selvom crowdfunding er et nyt begreb, som først blev introduceret i sidste årti, 
bygger det på simpelt menneskelig samarbejde. Ideen om crowdfunding ligger langt 
tilbage, men dengang mere som en financiering til at støtte lavere økonomisk 
stillede medborgere. 
Allerede i 1700-tallet så man for første gang private penge blive organiseret, så 
almindelige borgere kunne ansøge om penge. Dette blev stiftet af Jonathan Swift 
som oprettede ”Irish Loan Fund”, der drejede sig om at skabe lån til 
landbrugsfamilier, som var lavt økonomisk stillet. Dette projekt blev meget populært 
og århundredet efter fandtes der mere end 300 tilsvarende koncepter (Clark: 2011, 
356). Sidenhen ses der flere og flere lignende koncepter rundt om i verden. F.eks. 
gik finansieringen af at rejse Frihedsgudinden i stå, og projektet blev kun 
færdiggjort fordi, at over 160.000 borgere gav et bidrag til projektet (BBC News 
Magazine: 20137). 
Det var for alvor da internettet kom frem, at en udvikling skete. Internettet gjorde at 
tid og rum blev flydende og  tilføjede internettet nye muligheder for vidensdeling.   
 
3.2 Hvad er crowdfunding i dag? 
Begrebet crowdfunding, som vi kender det i dag, blev skabt af Michael Sullivan i 
2006. Det startede med at man anvendte videoblogs som formidlingsredskab af ens 
budskab og idé, som andre så kunne støtte økonomisk. 
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
6 http://mashable.com/2011/09/15/crowdfunding-history/, besøgt d. 3. december 2013 
7 http://www.bbc.co.uk/news/magazine-21932675, besøgt d. 3. december 2013 
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Det var dog først i 2009, at crowdfunding for alvor slog igennem, da crowdfunding 
ideen Kickstarter kom frem (Castrataro: 2011, 1148). Siden har fænomenet 
crowdfunding taget fart i udviklingen, og er i dag et fænomen som er globalt udbredt. 
Crowdfunding er en ny form for fundraising, hvor man gennem sit netværk kan få 
støttet penge til projekter og gode ideer. Her er det ikke fagpersoner, private 
investeringsfonde eller kommunale puljer, der skal vurdere om dit projekt er værd at 
støtte, men derimod dit netværk, som kan være familie, venner, kolleger eller andre 
interesserede. Man kan med andre ord sige, at man med crowdfunding tager sagen 
i egen hånd (Booomerang: 2013). 
Alle har mulighed for at være med til at støtte crowdfundingprojekter fordi, at det 
ikke er givet, hvor mange penge du skal støtte med. Du kan støtte med det 
pengebeløb som du ønsker, og har mulighed for at give. 
Booomerang.dk er Danmarks første crowdfundinghjemmeside, hvor man kan støtte 
projekter indenfor mange forskellige kategorier - alt lige fra kunst og musik til sport 
og it. 
 
4. Metode 
I følgende afsnit vil vi præsentere de metoder og teorier, vi har anvendt i vores 
projekt til at besvare vores problemformulering. 
 
4.1 Tilegnelse af empiri og teori 
Vi vil basere vores teoretiske fundament ud fra en række økonomiske og 
sociologiske perspektiver, der både sætter fokus på overgangen og fokusskiftet fra 
den klassiske kapitalisme til den kognitive kapitalisme9, og det større fokus på 
skabelsen af netværk og fællesskab som følge af internettets banebrydende indtog, 
som fænomenet crowdfunding udspringer fra. Fordi disse teorier ikke fokuserer 
specifikt på fænomenet crowdfunding, vil vi inddrage nyere artikler, undersøgelser, 
interviews og empirisk materiale, der kan sættes i samspil og perspektiv med 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
8 http://socialmediaweek.org/blog/2011/12/a-social-history-of-crowdfunding/#.UZtgBcoSp1F, besøgt d. 3. 
december 2013 
9 Kogntiv Kapitalisme er i opgaven defineret ud fra Yann Moulier Boutangs tanker om et 
vidensproducerende samfund, hvor viden er råstof og handelsvare fremfor den klassiske 
fabriksorienterede produktionsform.  
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teorierne, og hermed skabe et nuanceret syn på fænomenet crowdfunding. Da vi 
var uerfarne i at stable et crowdfundingeksperiment på benene, valgte vi at se en 
youtube video omkring emnet for at få gode råd inden vi påbegyndte vores 
eksperiment. 
Filmen hedder ”Watch This Before You Launch A Crowdfunding Campaign”10, og er 
lavet af Film Courage Compilation. Den består af interviews inddelt i 7 underafsnit: 
 
- Are you sure that crowdfunding is right for you? 
- Reasons you should crowdfund   
- Prep work & research 
- Setting your crowdfunding goal and planning your rewards 
- Kickstarter or Indiegogo 
- Crowdfunding mistakes 
- Keys to a successful crowdfunding campaign   
 
Vi brugte videoen som inspiration til metodiske fremgangsmåder, og til at starte 
tanker omkring andre overvejelser vi skulle foretage os, inden vi gik i gang med 
vores projekt. Videoen består af interviews af personer, der har haft succes med 
crowdfundingprojekter indenfor forskellige genre. 
Vi skrev noter til videoen som vi har placeret i bilag.  
Yderligere vil vi inddrage empiri fra vores crowdfundingeksperiment “Kunst via 
Crowdfunding”. 
 
4.2 Teoretikerne 
Dette afsnit har til formål at introducere vores anvendte teoretikere. Vi har valgt at 
inddrage teori omhandlende den flydende modernitet, og kognitiv kapitalisme i det 
senmoderne samfund, da vi finder dette relevant i forhold til crowdfunding.    
 
 
 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
10 http://www.youtube.com/watch?v=0452NA7OnzU, set d. 5. november 2013 
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4.2.1 Zygmunt Bauman 
Den flydende modernitet er et begreb formuleret af den polsk/engelske professor i 
sociologi, Zygmunt Bauman (f. 19. september 1925). Hans fokus ligger på 
arbejderklasser, kritisk sociologi og kulturbegrebet11. Bauman beskriver og 
beskæftiger sig med postmodernitet og, at det enkelte individ bliver moralsk 
ansvarlig. Vi benytter og behandler flydende modernitet ud fra værkerne ‘Den 
Flydende Modernitet’ (2006) og ‘Fagre nye læringsliv’ (2009) og sætter dette i 
relation til crowdfunding. Dette kan læses i afsnit 5.1. 
 
4.2.2 Yann Moulier Boutang 
Den kognitive kapitalisme er et begreb formuleret af franskmanden Yann Moulier 
Boutang, og er beskrevet i hans bog ‘Cognitive Capitalisme’ (2007).  Yann Moulier 
Boutang er en fransk økonom og forfatter født i 1949. Han er tilhænger af den 
franske venstrefløj, og er fortaler for et samfund med basisindkomst for alle borgere. 
Denne ideologi er baseret på hans egne tanker om pollensamfundet, som vi vil 
beskrive i afsnit 6.1. 
 
4.3 Teorivalidering 
Da vores valgte teori og kilder også er baseret på artikler, interviews, blogs og 
internettets søgen og gøren i bred forstand, er det signifikant at forholde sig 
reflekterende og kritisk til det indsamlede teoretiske materiale, der er anvendt, og 
refereres til gennem hele opgaven, enten om det er redegørende eller 
tydeliggørende. Samtidig skal vi være opmærksomme på, at når vi henter teori og 
information direkte fra crowdfundingsiderne (Booomerang mf.), er der et naturligt 
promoveringsaspekt fra deres side, og derfor er det nødvendigt at forholde sig 
kritisk til dette.  
 
 
 
 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
11 http://www.denstoredanske.dk/Samfund,_jura_og_politik/Sociologi/Sociologer/Zygmunt_Bauman, 
besøgt d. 12. december 2013 
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4.4 Facebook 
I relation til vores crowdfundingeksperiment, "Kunst via Crowdfunding", som finder 
sted på crowdfundingplatformen Booomerang.dk, har vi oprettet en Facebookside12 
med det formål at udnytte vores allerede eksisterende netværk. Denne side danner 
rammerne for et informationsforum, hvor den interesserede bruger kan holde sig 
løbende opdateret omkring eksperimentet. Her dannes således samtidigt også en 
kommunikationsplatform mellem afsender og modtager. 
 
4.5 Praktisk metode 
I forsøget på at gøre vores crowdfundingeksperiment "Kunst via Crowdfunding", en 
succes samt opnå det opsatte økonomiske mål, agerede vi aktivt gennem 
forskellige tiltag. 
 
4.5.1 Fysisk fremmøde på Roskilde Universitet 
I forbindelse med et event på RUC d. 21. november 2013, så vi det som en oplagt 
mulighed at møde vores netværk ansigt-til-ansigt. Vi gjorde dette fordi, vi ønskede 
at vores netværk skulle have en personlig relation til os, og derfor også til 
eksperimentet. Da vores formål med dette fremmøde var at skabe opmærksomhed 
og støtte til vores eksperiment, så vi det som en væsentlig metode til at skabe tillid 
mellem os og vores modtager. 
 
Resultatet af vores fremmøde gjorde, at vi skabte opmærksomhed omkring vores 
eksperiment. Både folk der kendte og ikke kendte til vores eksperiment i forvejen, 
fandt det spændende. Selvom flere udviste stor interesse, endte vi med kun at 
modtage en enkel donation fra en medstuderende på Hum-Tek. Man kan gøre sig 
overvejelser om, hvorfor ikke flere valgte at donere, men dette vil vi uddybe i 
diskussionsafsnittet.  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
12 Link til vores Facebookside: https://www.facebook.com/crowdfundingruc 
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4.5.2 Konkurrence 
I slutspurten af vores crowdfundingeksperiment valgte vi at afholde en konkurrence 
med det formål at få flere til at donere penge, og derved øge vores chancer for at 
nå vores mål på 3000 kr. Præmien vi udloddede var et par høretelefoner fra Puma. 
Konkurrencen havde ikke helt den forventede effekt på eksperimentet, som vi 
havde håbet. Men vi fik dog 3 donationer, på samlet 350 kr. Dette er altså lidt over 
¼ af det samlede beløb på 1600 kr. Dette er en væsentlig del af vores samlede 
beløb, men de 3 donationer var fra vores umiddelbare netværk, hvor vi havde 
ønsket de kom fra Hum-Tek hvor konkurrencen blev slået op. Årsagen til udfaldet af 
konkurrencen vil vi komme ind på i teoriafsnittet. 
Her ses et billede af vores plakat og et billede af vores opstilling til FabLab dagen. 
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5. Teori 
I dette afsnit vil vi præsentere Zygmunt Baumans og Yann Moulier Boutangs teorier. 
Vi vil argumentere for, hvorfor de har været relevante at inddrage samt sætte dem i 
relation til crowdfunding. Derudover vil vi præsentere to teorier som udspringer sig 
fra henholdsvis Michael Eis erfaringer og teorien 90-9-1 som forklarer aktivitet i et 
online samfund.  
 
5.1 Zygmunt Bauman 
Dette afsnit har til formål at belyse Zygmunt Baumans teorier om flydende 
modernitet i det senmoderne samfund i forhold til crowdfunding. 
 
5.1.1 Flydende modernitet 
I værket ’Flydende Modernitet’ af Zygmunt Bauman introduceres vi til det vi i dag, 
kender som det senmoderne samfund. Bauman bruger ord som ’flydende’ 
Her ses billede af vores præmie til konkurrencen. Et par hørertelefoner fra Puma 
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og ’væsker’ som overordnede metaforer for det senmoderne samfund. Dette har 
han fra fysikken, hvor der snakkes om faste eller flydende stoffer. 
Bauman anvender disse betegnelser som en modsætning til fortidens faste 
modernitet, hvor individet blev født ind i en fast rolle, og alting var forudsigeligt, 
planlagt og kontrolleret (Bauman: 2006, 45). I dag har samfundet skikkelse af en 
flydende væske der, i modsætning til faste stoffer, flytter sig ubesværet, breder sig, 
løber ud, strømmer og trænger ind eller ud (Bauman: 2006, 8). 
 
”Vi lever derfor i en individualiseret og privatiseret version af moderniteten, hvor 
individet må væve sine egne mønstre og bære det fulde ansvar for en eventuel 
fiasko” (Bauman: 2006, 15). 
 
Ifølge Bauman lever vi nu i et samfund, hvor mønstre ikke længere er 
selvindlysende eller givet på forhånd, men i et samfund, hvor individet er selv-
konstruerende. Med dette mener vi, at individets skæbne ikke længere er 
forudbestemt, men skabes af den enkelte på baggrund af valg og oplevelser 
gennem livet. De vilkår individerne må handle ud fra, forandrer sig, før deres 
handlemåder kan nå at blive til faste vaner og rutiner (Bauman: 2009, 55). Livet i 
det flydende samfund kan derfor ikke bevare sin form, eller holde samme kurs ret 
længe af gangen.  
 
5.1.2 Individet og identitetsdannelse 
Den flydende modernitet er præget af det kortsigtede; ”At leve i en verden fuld af 
muligheder – der hver især er mere indbydende og tillokkende end den foregående, 
og hver især kompensere for den sidste og forbereder springet til den næste – dette 
er indbegrebet af spænding” (Bauman: 2006, 83). Det er øjeblikket, der er det 
interessante og foretrukne for individet, da tingene skal ske i nuet for kort efter at 
forsvinde og blive erstattet af noget andet nyt og spændende. Ved crowdfunding 
kan individet vedligeholde denne spænding ved at støtte et projekt, og dermed 
opretholde interesseren inden for en bestemt periode.  
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Ifølge Bauman er det vigtigt at have en såkaldt ”sidste salgsdato” for sit produkt, så 
mulighederne kan forblive uendelige (Bauman: 2006, 83). Individer ønsker at være 
en del af ting, der har en tidsbegrænsning, så disse ikke spærrer vejen for øvrige 
muligheder, der kunne dukke op. Når det er sagt, er det også vigtigt for individer at 
have stærke relationer og dybe netværk. 
Ved crowdfunding får individer muligheden for at blive underholdt og blive en del af 
et fællesskab i en tidsbegrænset periode. Her er det dog især vigtigt at slå fast, at 
crowdfunding ikke nødvendigvis er underholdning på samme måde som Facebook. 
Crowdfunding kan byde på langt mere seriøse emner, som f.eks. støtte 
livsnødvendigt medicin eller bæredygtig klimaprojekter. 
Bauman mener, at når projektet afsluttes, forsvinder interessen, og individet kan 
derefter lade sig underholde af nye og spændende projekter. Dette er tildels rigtigt, 
da individer har brug for nye projekter og netværk som kan opretholde 
identitetsskabelse, men crowdfundingprojekter kan også skabe en varig interesse 
for individet, f.eks. ved at følge projektets fremtidig status og udvikling. Denne 
proces er, som nævnt, med til at opretholde individets identitetsdannelse, som 
Bauman også påpeger; ”At gøre borgerene til individer er det moderne samfunds 
varemærke. Denne ’forvandling’ er dog ikke en engangsforestilling, men en 
handling, der må udføres på ny hver eneste dag” (Bauman: 2006, 44). 
Identitetsdannelsen er altså noget, der hele tiden er i udvikling. I forbindelse med 
vores eksperiment er valget mellem at donere penge og at ‘like’ på Facebook et 
stort skridt. Valget om at donere penge kræver mere af individet, da det har 
økonomiske overvejelser i forhold til et ‘like’ på Facebook, som ikke kræver et stort 
tillidsforhold, da man ikke binder sig til noget, og altid kan ‘unlike’ igen hvis man 
alligevel ikke ønsker at være en del af netværket. 
 
5.1.3 Fællesskab og netværk 
Før i tiden opstod fællesskaber spontant på baggrund af fælles interesser som 
individerne samledes om. Som Georg Simmel beskriver (Finnemann: 2003, 38) er 
disse fællesskaber typisk delt op i arbejdsmæssige tilhørsforhold, familiemæssige 
eller fritidsinteresser. Det familiemæssige netværk er givet på forhånd fordi man er 
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født ind i det. I dag er disse tre fællesskaber smeltet sammen til ét fællesskab, 
nemlig et netværk på internettet. Internettet har gjort at skelnet mellem disse 
tilhørsforhold og interesser ikke er så langt væk fra hinanden som de har været. I 
det senmoderne samfund er fællesskaber altså blevet erstattet af netværket. I 
modsætning til fællesskaber har netværket ikke nogen historie, og indeholder derfor 
heller ikke en fællesnævner for individerne. Den historie, der skabes ved fællesskab 
er, at man kommer fra den samme familie eller samme arbejdsplads, og derfor har 
noget tilfælles. Disse fællesskaber opstår automatisk, men behøver ikke være 
foretrukne for menneskene i dem. Netværk, derimod, er mere noget man opsøger 
og lader sig selv være en del af efter personlige valg - altså noget man gør af egen 
fri vilje. Denne forskel på fællesskab og netværk som er opstået i dag, er den 
flydende modernitet. 
En anden ting der, ifølge Bauman, også er kendetegnet ved fællesskaber i dag er, 
at individet kun er med i et, så længe de føler, at de personligt får noget ud af det 
(Bauman: 2006, 37). Bauman påpeger endvidere i sit værk, at fællesskaber i det 
flydende moderne samfund ofte ses som flygtige og midlertidige, og ofte er opstået 
på baggrund af et bestemt formål: 
 
”… fællesskaber har en tendens til at være flygtige og midlertidige og knyttet til 
et ’enkelt aspekt’ eller et ’enkelt formål’. Deres levetid er kort, men stormfuld. De 
henter ikke styrke fra deres forventede varighed, men paradoksalt nok fra deres 
uvisse og usikre fremtid” (Bauman: 2006, 256). 
 
Dette ses også ved de fællesskaber, der skabes ved et crowdfundingeksperiment. 
Fællesskaberne er knyttet til disse projekter, der eksisterer for en begrænset 
tidsperiode, og med det formål at samle penge ind til en bestemt ting eller formål. 
Fællesskaberne lever altså kun i det omfang, at projekterne også gør, hvilket kun er 
i en begrænset periode. Ved vores crowdfundingeksperiment havde vi en deadline 
på én måned. Det fællesskab, der blev skabt i løbet af den måned, skete 
udelukkende på baggrund af det valg den enkelte foretog om at støtte projektet. 
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Bauman beskriver ligeledes, at begæret er drivkraften for at købe noget. Det er ikke 
det materialistiske, der er hovedkernen i begæret, men det at være en del af noget, 
og derved kunne udvikle sin identitetsdannelse. Ingen præmie er så tilfredsstillende 
og tillokkende, at den kan berøve andre eksisterende præmier – det er begæret i 
sig selv, der er formålet (Bauman: 2006, 97). 
I slutspurten af vores eksperiment afholdt vi konkurrencen om høretelefonerne. 
Dette gjorde vi for at lokke flere til at støtte vores eksperiment, men vi fik ikke nogen 
yderligere interesse for projektet på den måde. Det er heller ikke kunstværket, der 
som sådan er et interessant mål, for dem der har støttet projektet, men mere 
interesseren for forløbet og fællesskabet, hvilket også er de vigtigste midler – altså 
selve metamidlet (Bauman: 2006, 97). 
 
5.1.4 Møde med fremmede 
En anden ting, der gør det attraktivt for individer at blive en del af et fællesskab, og 
det netværk der skabes, er mødet med fremmede. Et møde med en fremmed er 
tiltrækkende ifølge Bauman, da det er en begivenhed uden fortid og som regel en 
begivenhed uden fremtid, hvilket også er kendetegn ved det senmoderne samfunds 
netværk, da der ikke eksisterer en fælles historie blandt individerne. Dog kan man 
godt skabe en ny ‘historie’ i fremtiden, hvis de ønsker det i netværket. Men igen er 
det op til individet, om de ønsker, at et givent fællesskab skal have lov at være en 
del af deres historie og fremtid.  
Interessen for at være i et fællesskab med fremmede hænger også sammen med at 
leve i nuet. Det er en engangsforestilling, der skal opleves her og nu. Et fællesskab 
med fremmede skaber derudover en samhørighed13, der næsten aldrig forekommer 
i ”det virkelig liv” (Bauman: 2006, 131). Man får en ’vi’ følelse, hvor alle er ens. 
Denne følelse beskrives i bogen som en uproblematisk og giver samhørighed for 
individerne (Bauman: 2006, 131). Endvidere mener Bauman dog, at man kan 
argumentere for, at følelsen af en fælles identitet er en falsk erfaring, da 
fællesskabet foregår bag en skærm og, at man derfor ikke nødvendigvis har 
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
13 Samhørighed betyder et nært fællesskab mellem 2 eller flere personer 
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muligheden for at kende folk i virkeligheden. Ved crowdfunding foregår 
fællesskabet også bag en skærm, og Bauman kalder dette for et forbrugsrum; 
 
”Det ’at være indenfor’ skaber et sandt fællesskab… og alt i alt er en udflugt til 
et ’forbrugsrum’ en rejse til det hårdt savnede fælleskab, der i lighed med selve 
shopping-oplevelsen nu permanent befinder sig ’et andet sted’” (Bauman: 2006, 
132). 
 
Forbrugsrummet kan være en lettere måde at danne et netværk på i forhold til 
mødet face-to-face. Dog kan internettet være en mindst lige så virkelig virkelighed 
som den fysiske konkrete. Folk på internettet mødes som ligesindede og får viden. 
Som tidligere beskrevet er netværk på internettet en uproblematisk og givet 
samhørighed. Et offentligt rum, hvor man mødes med fremmede kan være 
angstprovokerende, og forskellen på mennesker kan føles decideret truende 
(Bauman: 2006, 139). Det er lige præcis derfor, at fællesskab i et rum som 
internettet gør det interessant for folk at støtte et crowdfunding projekt samt danne 
et netværk uden gener. 
 
Bauman beskriver internettet som den ’lette modernitet’ (Bauman: 2006, 152). Det 
kan være en let måde at skabe fællesskab og netværk i forhold til i fysisk 
konfrontation med andre mennesker, som beskrevet ovenfor kan være 
angstprovokerende og truende. Med den travle hverdag folk har i dag, og med den 
mulighed internettet giver crowdfunding, kan folk blive en del af et netværk bag 
skærmen. Det nye ”lette rum” er ikke afhængig af afstande og tid (Bauman: 2006, 
153). I internet verdenen er tiden irrelevant, og det er øjeblikket, der er 
interessant. ’Øjeblikkelighed’, som Bauman beskriver, indebærer, at man som 
bruger af internettet straks får opfyldt sine behov, men også, at man samtidig mister 
interessen for det igen (Bauman: 2006, 155). 
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5.2 Opsummering 
Zygmunt Baumans teorier om den flydende modernitet i det senmoderne samfund 
kan tænkes i relation til crowdfunding, fordi Bauman beskæftiger sig med netværk 
og det flydende modernitet i det senmoderne samfund. Derudover beskæftiger han 
sig med internettet som forbrugsrum, som også er den platform crowdfunding er. 
Bauman beskriver den flydende modernitet, som vi lever i et samfund, hvor 
individet spiller en afgørende rolle. Der er ikke længere nogen faste rutiner i 
tilværelsen, men i stedet er det op til individet at skabe sine egne rutiner som en del 
af identitetsdannelsen. Fællesskaber er blevet omdannet til netværk, der ikke 
længere er præget af en fælles historie, men i stedet bliver skabt som følge af de 
individuelle valg den enkelte foretager. Fællesskaber tilknyttet et bestemt formål 
anses som kortsigtet og kun eksisterende i nuet, hvorefter at blive erstattet af noget 
nyt og spændende. Ved crowdfundingprojekter ses det, hvordan fællesskabet kun 
lever så længe, at projektet også gør. Crowdfunding foregår via internettet, hvilket 
gør det attraktivt for den enkelte, da mødet med fremmede sker bag skærmen. 
Dette giver individet en følelse af øjeblikkelig tilfredsstillelse, for derefter at drage 
videre til noget nyt og spændende, når denne følelse ikke længere opfyldes. Dog 
kan følelsen med crowdfundingprojekter vare i længere tid afhængig af,  hvilke 
projekter man støtter. Nogle projekter vil have en afgørende fremtid, som kan være 
interessant for dem, der er i netværket. 
 
5.3 Yann Moulier Boutang 
I dette afsnit vil vi præsenterer Yann Moulier Boutangs teori om kognitiv kapitalisme 
og pollensamfund. 
 
5.3.1 Kognitiv Kapitalisme 
Begrebet kognitiv kapitalisme dækker over et skifte fra den klassiske kapitalisme, 
som beskrevet først ved Adam Smith og senere ved Karl Marx, til et kapitalistisk 
system baseret på vidensøkonomi og kollektiv intelligens. Hvor det klassiske 
kapitalistiske system bestod af et input-output system – 
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Råstoffer → Maskine → Produkt, taler Moulier Boutang om et fokusskifte fra 
produkt som værdi, til kreativitet og intelligens hos mennesker som værdi. Med 
internettet har kreativitet og vidensdeling fået uanede muligheder for samarbejde på 
tværs af landegrænser. Intelligens og kreativitet er i stigende grad en handelsvare, 
som virksomheder gennem bl.a. copyright og patentsalg/køb, kan profitere på. 
Dette ses tydeligt i de seneste års optrapning i patentretsager blandt for eksempel 
teknologi-giganterne Samsung og Apple. Eller Microsoft og Apple. De sagsøger 
hinanden på kryds og tværs for brud på ophavsretten, mens de samtidig indgår 
lukrative handler på andre patenter. 
Viden er blevet det nye råstof, som verdensøkonomien er afhængig af. Steen 
Nepper Larsen, en dansk forsker og flittig debattør om netop den kognitive 
kapitalisme, beskriver i et interview på turbulens.dk det moderne skift således; 
 
”Det helt afgørende er ganske enkelt, at viden på én gang er blevet det centrale 
råstof og den strategiske produktivkraft i den nye økonomi. Vore ideer kan og skal 
helst blive guld værd på Børsen.”14 
 
Dette citat dækker over en tanke om det moderne kapitalistiske system, og hvor det 
kan tænkes at være på vej hen. Steen Nepper Larsen beskriver videre i interviewet 
de forskelle der ligger i en økonomi, hvor den centrale produktion ikke længere er 
baseret på udtømmelige naturressourcer, men derimod udnytter en uendelig 
mængde af vidensproduktion. Denne ressource er blevet stærkere og mere 
tilgængelig, med muligheden for vidensdeling via internettets videre udbredelse til 
også at inkludere udviklingslande. Lande der tidligere havde svært ved at blive hørt 
har fået et talerør på det globale marked for vidensproduktion. Desuden nævner 
han hvordan det klassiske geni eller opfinder, ikke længere er den 
gængse ”vidensfabrik”. I tidligere tider så man hvordan tænkere som Einstein, 
Graham Bell og Ford på egen hånd revolutionere videnskaben og produktionen. 
Dette er stadig gældende i enkeltstående tilfælde, men er i høj grad blevet erstattet 
af et kollaborativt samarbejde af forskere og opfindere fra hele verden, der samles 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
14 http://www.turbulens.net/Temaer/Kognitivkapitalisme/?article=230, besøgt d. 1. december 2013 
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om en idé eller et produkt, for i fællesskab at forske eller producere. Her er det især 
de forskellige samarbejdspartneres kompetencer der gør sig gældende. Den 
kollektive intelligens gør at 1+1 ikke længere giver 2, for i stedet at skabe viden eller 
produktion, som i isolation ikke kunne være blevet en realitet. 
 
”Det er svært at forestille sig, at viden skulle kunne opstå i komplet isolation. 
Selvfølgelig kan man henvise til forestillingen om geniet, der – som den store 
kunstner eller videnskabsmænd – udklækker storslåede ideer i en ensom, kreativ 
proces; men også de ideer opstår jo reelt på baggrund af en refleksion over en 
fælles social, kulturel, teknisk eller politisk problematik.”15 
Den kollektive intelligens spiller en essentiel rolle i det moderne videnssamfund. 
Akkumuleringen af viden akkumulerer kapital. Og dertil tilføjer Steen Nepper Larsen 
hvordan videnskaben har skiftet fokus fra at have viden som mål til i høj grad kun at 
skabe viden der øger kapitalen. 
 
”Viden drejede sig om at investere tid og penge i grundforskning, der kunne 
tilvejebringe universel og offentlig tilgængelig viden, skal viden nu kunne bruges til 
noget. Det er ligegyldigt om, det er sandt – bare det virker. Med kapitalistiske 
termer: det er ligegyldigt om det stinker, bare det sælger.”16  
 
Denne tankegang gør sig gældende i flere sammenhænge. Økonomien bliver 
målestokken hvorpå alle felter af samfundet kan måles og vejes, og områder der 
koster penge bliver aktuelle spareemner. Her kan nævnes den på nuværende 
verserende konflikt på universiteterne om fremdriftsreformen, der ved at ramme 
universiteterne på pengepungen skal få de studerende hurtigere gennem 
uddannelsessystemet. Dette er et klart eksempel på at kapitalen er den 
altoverskyggende faktor i samfundet. 
 
”Stressfaktoren i den sammenhæng er, at alle vidensproducenterne sættes under 
pres i forhold til primært at fokusere på omsættelighed og anvendelighed i stedet for 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
15 http://www.turbulens.net/Temaer/Kognitivkapitalisme/?article=230, besøgt d. 1. december 2013 
16 http://www.turbulens.net/temaer/kognitivkapitalisme/?article=230, besøgt d. 1. december 2013 
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tænkning og erkendelse. I kraft af at vi lever i et samfund, der er blevet mere og 
mere økonomisk autistisk, og som bruger økonomien som primær målestok for alle 
andre sub-systemer, så påvirker det universitetssystemet, og det stresser det 
pædagogiske system. Det bliver tilsyneladende mindre centralt, om man har ret og 
vigtigere, om man kan besnakke et givent tema.” 17 
Eller sagt mere direkte; 
 
”Vidensproduktionen knyttes i stigende grad direkte til omsættelighed og 
produktivitet, og konkurrencestaten vil gerne kontrollere, at alt går rigtigt for sig 
overalt i den store uddannelsesmaskine.”18 
 
I sin introduktion til værket ‘Cognitive Capitalisme’ skitserer Moulier Boutang 
indledningsvist sit ønske om kreative og innoverende politikere, der bringer nye 
alternative løsninger på banen. Han beskriver således hvordan den konservative 
tilgang til politiske beslutninger og problemstillinger, blokerer for nye og mere 
effektive måder at lovgive og omfordele kapital i samfundet. Inden han når frem til 
sine tanker om kognitiv kapitalisme som den tredje kapitalisme, giver han en kort 
opridsning af de historiske skift. 
Moulier Boutang underbygger bl.a. sin teori på den uofficielle hovedstad for 
moderne kreative og innovative virksomheder, Silicon Valley i USA. Her er det 
idéen der driver arbejdet, og den kollektive intelligens udvikles under optimale 
forhold. I Silicon Valley, hvor bl.a. firmaer som Facebook og Google holder til, er 
den tankegang som Moulier Boutang prædiker, et centralt omdrejningspunkt i 
virksomhederne. Som beskrevet i de ovenstående afsnit, er det en tankegang, der 
forholder sig til vidensproduktion i det 21. århundrede som basis for den 3. 
kapitalisme som Moulier Boutang også omtaler kognitiv kapitalisme som. 
Iværksættere hyldes og forgyldes i deres arbejde, med at bringe fremtidens 
teknologier og idéer på markedet. Selve endemålet med produktionen af viden er 
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
17 http://www.turbulens.net/temaer/kognitivkapitalisme/?article=230, besøgt d. 1. december 2013 
18 http://www.turbulens.net/temaer/kognitivkapitalisme/?article=230 besøgt d. 1. december 2013 
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den samme; at tjene penge. Derimod er midlet og råstofferne ikke længere de 
udtømmelige naturressourcer som har præget den tidligere produktionsmodel. 
I det nedenstående afsnit om copyright vil vi undersøge den instans der muliggør at 
tage ejerskab over et produkt eller en idé, for at forhindre tyveri af intellektuel 
ophavsret. 
 
5.3.2 Copyright 
For at muliggøre det kapitalistiske system i en moderne verden med viden og 
kreativitet som råstof, kræves en institution eller overensstemmelse i retten til ny 
viden. Her sikrer patentlovgivningen at opfinderen eller udvikleren af et produkt eller 
en idé, får den rette kompensation for sin ydelse. Dette sker dog på bekostning af 
fri forskning, og besværliggør muligheden for at videreudvikle på eksisterende 
produkter uden at bryde den oprindelige ophavsret, som set i det ovenstående citat 
af Steen Nepper Larsen omkring omsætteligheden i forskningen. En grov 
sammenligning kan trækkes til kirkens patent på videnskaben i middelalderen, hvor 
kirkens støt stigende akkumulering af kapital stod i skarp kontrast til den nærmest 
ikke-eksisterende forskning. Kirken havde patent på videnskab, og tillod ikke andre 
at beskæftige sig med dette. Afskrækkelsen af modstandere gør sig stadig 
gældende dog på forskellig vis. Kirken henrettede sine modstandere eller satte dem 
i husarrest, mens det moderne samfund sagsøger individer eller virksomheder for 
brud på ophavsretten. Samtidig ses, som tidligere beskrevet i afsnittet, hvordan 
virksomheder udnytter patentlovgivningen til yderligere økonomisk vinding, både 
gennem sagsanlæg og salg af patenter til andre virksomheder. 
I det følgende afsnit vil vi undersøge hvordan fænomenet crowdfunding kan være 
med til at gøre op med den klassiske tænkning omkring ejerskab af idéer og 
kreativitet i den kognitive kapitalisme. 
 
5.3.3 Kognitiv kapitalisme i crowdfunding 
Crowdfundings udbredelse i de seneste år, kan ses som et biprodukt af den tredje 
kapitalisme. Når Moulier Boutang beskriver den kognitive kapitalisme, bemærker 
han den øgede indflydelse hos forbrugeren over produktionen. Denne indflydelse er 
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gjort mulig med digitaliseringen af information og den generelle innovation i 
informationsteknologier. 
“Finally, the nature of digital technologies means that the users of digital technology 
devices can also become co-producers of innovation” (Moulier Boutang: 2007, 53). 
Den teknologiske udvikling og den globaliserede verden, har i fællesskab skabt 
grobund for denne nye måde at udvikle og distribuere nye produkter. Den direkte 
kontakt mellem forbruger og producent, giver begge parter et bedre produkt, hvor 
alle er enige om slutproduktets egenskaber. Hjemmesider som Kickstarter.com, 
Indiegogo.com og danske Booomerang.dk, har grebet chancen for at ride med på 
bølgen af crowdfundede produkter, og succesraten på de forskellige sider, vidner 
om en tydelig interesse for denne alternative måde at skaffe kapital og skabe et 
netværk af forbrugere. Her skabes helt nye nicher af produkter, som ingen havde 
forudset ville kunne være relevante. Her kan ses produktet Pebble SmartWatch. 
SmartWatches spås en lovende fremtid, men hele idéen om et ur der virker i 
samspil med en Smartphone, startede på Kickstarter med firmaet Pebble. I løbet af 
deres kampagne samlede de et rekordstort bidrag ind, og siden har alle de største 
teknologigiganter valgt at lancere SmartWatches. Når Moulier Boutang dermed 
fortæller om en tørst efter nye idéer og nye måder at gøre tingene på, kan dette ses 
som en reaktion. Også selvom Moulier Boutang primært taler om det politiske og 
det økonomiske perspektiv, så ses crowdfunding som en reaktion på den nye 
økonomiske tænkning. 
Crowdfunding er med sin alternative måde at skaffe kapital også et opgør med den 
klassiske måde at starte virksomhed, gennem banker og investorer. Her er den 
enkelte forbruger der er investor, der betaler for selve produktionen af produktet og 
produktet bliver i mange tilfælde ikke til noget, medmindre at forbrugerne er enige 
om hele processen og eksperimentet når det på forhånd fremsatte mål.   
I afsnittet ovenover om copyright har vi redegjort for samfundets måde at 
kontrollere vidensproduktionen. Men i forhold til crowdfunding kan ses en tendens 
til at alternative løsninger bryder med den gængse styreform. Dette kan ses i 
relation til crowdfunding kampagner, der i sig selv ikke ønsker at producere et fysisk 
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produkt, men som for eksempel i tilfældet med vores eget eksperiment, er en 
alternativ vidensskabende proces. 
 
5.4 Pollensamfundets indtog 
I følgende kapitel vil vi sætte fokus på crowdfundings placering i samfundet, med 
udgangspunkt i det ændrede samfundssyn og den teknologiske udvikling den 
kognitive kapitalisme har medført. 
 
5.4.1 I relation til crowdfunding 
Den kognitive kapitalisme er et fremvoksende pollensamfund, som er tvunget frem 
af kapitalismens indre udvikling, hvor netværk, udveksling og opfindsomhed skaber 
nutidens værdier. Til forskel fra den industrielle kapitalisme, hvor det var faktorer 
som fabrikken, arbejderen og maskinen, der var afgørende, baserer den aktuelle 
økonomi i det senmoderne samfund sig på skabelsen og udvekslingen af viden, 
kultur, socialitet og innovation (Turbulens: 2009, 519). Netop dette store fokus på de 
teknologiske strukturelle forandringer og, at deling af viden vægtes over den basale 
produktion, er crowdfunding blevet et interessant fænomen, da netværkets sociale 
egenskaber er en essentiel del af crowdfundings succes. I følgende afsnit vil vi 
redegøre for grundteorien bag udspringet af et pollensamfund. 
 
5.4.2. Pollensamfund 
"To mennesker med hver deres gode ide mødes. De udveksler deres ideer, og har 
så hver især to gode idéer. De udveksler deres ideer, og har så hver især to gode 
ideer. Eller måske endda tre, hvis de evner at tænke videre og kombinere de to 
gode ideer til en tredje. Og sådan kunne de jo i princippet blive ved. Forestil dig nu 
samme situation, hvor de to personer hver har et æble. Det kommer der ikke meget 
nyt ud af" (Turbulens: 2009, 5). 
Overstående citat er et eksempel på, hvordan teorien om pollensamfundet fungerer 
i praksis, og viser den grundlæggende forskel på viden og materielles vidtrækkende 
og praktiske betydning for, hvordan et samfund indrettes, der skal leve af viden 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
19 http://www.turbulens.net/download/turbulens_maj09_o_677.pdf, besøgt d. 14. november 2013 
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fremfor den basale individuelle produktion. Vi har taget skridtet væk fra 
kapitalismen, som tog sit udgangspunkt i sine industrielle metoder med "fabrikken, 
arbejderen, maskinerne, og rå-stofferne som dens traditionelle emblemer" 
(Turbulens: 2009, 5). Vi har bevæget os ind i nyere og moderne tid, hvor den 
aktuelle økonomi er baseret på "Skabelsen og udvekslingen af viden, kultur, tegn, 
socialitet og innovation" (Turbulens: 2009, 5). 
En anden måde at anskue teorien om pollensamfundet på, er baseret på ideen om 
den klassiske bi-metafor, der omhandler biernes egentlige aktivitet. Her er det 
traditionelle svar honning, men ud fra en nyere synsvinkel, der er mere 
tidssvarende, mere global og mere i overensstemmelse med, hvordan den 
bæredygtige økonomi fungerer i dag, vil svaret derimod være biernes bestøvning 
(Turbulens: 2009, 9). Denne metafor skal som udgangspunkt symbolisere 
menneskets forsøg på at forstå måden, hvorpå samfundet fungerer og agerer. 
Samt understøtte synsvinklen om, at den bedst mulige måde at udnytte samfundets 
aktivitet på, er at få fat i udbyttet af deres sociale bestøvning, fremfor at fokusere på 
deres produktion (af honning). Den finansielle værdi af bestøvningen er simpelthen 
en helt anden orden end udbyttet af (honning)produktionen, og hvad angår den 
økonomiske værdi, er produktionen meget beskeden i forhold til den værdi, som 
bestøvningen er med til at skabe i form af de mange afgrøder og forbindelser, der 
skabes (Turbulens: 2009, 9). 
 
Bi-metaforen er illustreret i praksis, da man i USA gik igang med at fremavle en bi 
vis produktionsniveau af honning var mere effektiv, men som konsekvens var dens 
bestøvningskvaliteter faldet drastisk, hvilket i det større perspektiv betød et enormt 
tab af værdi i forbindelse med de mange afgrøder, der ikke blev bestøvet 
(Turbulens: 2009, 9). 
 
Undersøgelser anslår (med overvejende usikkerhed), at værdien af biernes 
bestøvning skulle være mellem 28 og 40 gange større end honningproduktionen, 
og i andre undersøgelser (igen med overvejende usikkerhed) anslås forskellen 
 30 
mellem værdien af bestøvningen og produktionen at være helt op til 373 gange 
større (Turbulens: 2009, 9).   
Overfører man denne tanke til den menneskelige aktivitet i det senmoderne 
samfund, påpeger Yann Moulier Boutang, at vi skal fjerne fokusset fra det 
materialiserede afkast og flytte det over på en værdsættelse af den værdi, vi hver 
især spreder (bestøver) til hinanden - den sociale bestøvning den enkelte person er 
i stand til at give. Selve bestøvningen skal gøres til fundamentet for nye 
forretningsmodeller, der tilbyder hele eller delvise gratisydelser i bytte for adgang til 
bestøvning (Turbulens: 2009, 9). 
I næste afsnit vil vi komme med et kort eksempel herpå med udgangspunkt i 
Google. 
 
5.4.3 Google 
"En af de helt afgørende problemstillinger er for mig at se, hvorledes vi som 
samfund kan omstille os og få indrettet vores institutioner på en måde, så vi ikke 
kun er i stand til at anerkende og honorere menneske-biernes honningproduktion, 
men også den langt mere værdifulde social bestøvning" (Turbulens: 2009, 7). 
Her kan vi tage fat i Google som et eksempel på en virksomhed, der anvender 
ovenstående eksempel på strategi som forretningsmodel, da de som udgangspunkt 
kapitaliserer på de udvekslinger, der foregår på internettet. De tilbyder gratis 
service og søgetjenester i bytte for adgang til forbrugerens data. Deres kolossale 
værdi ligger netop i, at de skaber selvorganiserede netværk, aktiviteter og 
bortsælger med udgangspunkt heri. 
 
"Gensidig udveksling og interaktion er den bedste måde at skabe rigdom og 
velfærd i et komplekst samfund" (Turbulens: 2009, 9). 
Google er et fremragende eksempel på, at værdiskabelsen i et pollensamfund 
måske er nutidens og fremtidens bedste form for værdiskabelse. 
I næste afsnit vil vi komme tilbage til crowdfundings relation til den omtalte teori. 
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5.4.4. Et led i udviklingen 
"Vi er på vej mod et nyt værdibegreb, hvor eksterne faktorer som miljø, socialt liv, 
omsorg og kreativitet træder ind i centrum af økonomien. Vi organiserer os i 
kreative netværk som aldrig før og deler viden og løsninger mellem os" (Turbulens: 
2009, 7). 
Hvis vi ser på udviklingen af arbejdets organisation med udgangspunkt i den 
industrielle kapitalisme frem imod den kognitive kapitalisme, er det en udvikling, der 
i stigende grad går i retning af teamwork, netværksdannelse og peer-to-peer-
produktion. Den kognitive kapitalisme betyder ændringer i måden vi producerer på, 
og i måden vi samarbejder og organiserer os på (Turbulens: 2009, 9). De sociale 
mediers fremtrædende udbrud på internettet har gjort det muligt for den enkelte 
person at skabe, dele og interagere gennem et netværk på internettet. Sociale 
medier kendetegnes derfor ved et medie, der benytter sig af to- eller 
flervejskommunikation, hvor indholdet kan diskuteres og deles, crowd-sourcing er 
et eksempel herpå (Ibiz-center, "Hvad er sociale medier?", 201320) - Ligeledes kan 
crowdfunding betegnes som sociale medier. 
Vi vil kort forklare metode begrebet crowd-sourcing, som er et udbredt fænomen i 
USA, og som er en af hovedideerne, der har skabt fundamentet for crowdfunding. 
 
5.4.5 Crowd-sourcing 
Grundlæggende er crowd-sourcing en sammentrækning af crowd og outsourcing 
(Kent Krøyer: 2012, 121), og bliver anvendt som en metode, der fungerer som en 
distributør mellem problemløsning og produktionsprocesser, der har sit 
udgangspunkt i, at man outsourcer opgaver til et netværk af personer. Dette 
netværk af personer har mulighed for at bidrage med innovative ideer til at løse 
konkrete problemstillinger med eventuel belønning som gevinst. Denne metode er 
specielt blevet populær i USA, hvor man i større omgang er begyndt at bede 
omverdenen bidrage med deres individuelle ideer til, hvordan man finder en 
innovativ løsning på konkrete problemstillinger (Kent Krøyer: 2012,1). 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
20 http://www.ibiz-center.dk/muligheder/sociale-medier, besøgt den 20. november 2013 
21 http://ing.dk/artikel/crowdsourcing-er-en-megatrend-inden-produktudvikling-125129, besøgt d. 23. 
november 2013 
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I relation til crowdfunding søger både crowdfunding og crowd-sourcing den 
innoverende relation til et netværk af mennesker, der har til formål at hjælpe dele af 
samfundet. Hvor crowd-sourcing er mere vidensbaseret, har crowdfunding bevæget 
sig i en mere økonomiskorienteret retning. 
Vi vil i næste afsnit fortsætte på forrige afsnit (5.4.4 Et led i udviklingen) 
 
5.4.6 Fortsættelse 
"Arbejde idag kan defineres som et samarbejde mellem tænkende hjerner, der er 
forbundet via netværk på internettet og primært arbejder på computere" (Turbulens: 
2009, 9). 
Sociale medier er altså i dag blevet et sted, hvor viden deles, og netop denne nye 
fokus på vidensdeling som den kognitive kapitalisme har medbragt og som 
internettet muliggør, har skabt nye store innoverende ændringer samt muligheder, 
for måden, hvorpå man i dag socialiserer med hinanden på kryds og tværs af 
landegrænser. Det er netop denne nye form for socialisering og vidensdeling, der er 
et hovedgrundlagene for crowdfundings eksistensgrundlag, som netop tager sit 
udgangspunkt i Yann Moulier Boutangs føromtalte teori omkring pollensamfundet 
og hans illustrerende insektallegori omkring bierne og deres bestøvning. Dette 
tager sit udspring i, at netværk gennem internettet er blevet så udbredt en karakter, 
og det netop er netværkets størrelse, der gør det muligt hurtigt at lokalisere og 
sammensætte ressourcer med fokus på en specialiseret problemorienteret 
arbejdsvinkel, da des mere omfangsrig antallet af deltagere i netværket er, des 
større chance er derfor, at man finder den optimale løsning på sin problemstilling - I 
crowdfundings tilfælde, økonomiske ressourcer til sit projekt. 
 
5.6 Opsummering 
Denne udvikling i det økonomiske system er som beskrevet i de ovenstående afsnit, 
blevet mulig gennem det globale netværk af individer der arbejder i fællesskab på 
internettet. Crowd-sourcing, crowdfunding og generel informationsudveksling bliver 
hele tiden hurtigere og nemmere, og åbner op for den kollektive intelligens. Det 
samarbejdende pollensamfund, der gennem kollaborative netværk skaber 
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merværdi i vidensproduktionen, skal føre den globale økonomi videre. Det er vigtigt 
at understrege at teorien om den kognitive kapitalisme stadig, som det fremgår af 
navnet, ser fremtidens økonomi som et kapitalistisk system med den frie 
markedsøkonomi. Forskellen ligger i råstoffet til akkumulering af kapital, samt 
arbejderens nye rolle i samfundet som kollaborativ medskaber af produkter og ideer. 
I næste afsnit vil vi kort komme ind på stifteren af den danske crowdfunding side, 
Booomerang.dk, erfaringer fra denne.  
 
5.7 Michael Eis; 30% fra umiddelbare netværk  
"Det hele bygger på tillid. Men erfaringen viser, at kan du skaffe 30 procent fra det 
umiddelbare netværk af venner og familie, er der større chance for, at det lykkes" 
(Michael Eis, C/O Booomerang, interview22) 
Hvis vores eksperiment skulle følge Michael Eis erfaringer og opstillede 
succeskratierer, så skulle de første 900 kr (3000x0.30) komme fra vores 
umiddelbare netværk, som vi her definerer som; nærer venner, familie og vejleder. 
I næste afsnit vil 90-9-1 reglen blive beskrevet med henblik på vores ageren i 
gruppen Hum-Tek 3. semester på Facebook.  
5.8 90-9-1-reglen 
90-9-1 reglen bygger på teorien om, at i et online samfund med et specifikt emne 
og indhold, så vil 90% være lurkere. Det vil sige at de observerer, men deltager ikke 
aktivt23. De næste 9% vil engagere sig med indhold, og kun 1% vil skabe indhold24. 
Teorien er egentlig erklæret død25, men vi vil i diskussionen diskutere hvorfor vi 
mener den passer godt på vores eksperiment. Mere specifikt  til vores specifikke 
målgruppe; Hum-Tek 3. Semester.  
 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
22http://www.prosa.dk/aktuelt/prosabladet/artikel/artikel/dansk-crowdfunding-i-sin-spaede-
start/?tx_prosamag_pi1%5Bpageid%5D=4908, besøgt d. 25. november 2013 
23 Definition på Lurker http://en.wikipedia.org/wiki/Lurker 
24 http://cultivate.ning.com/ning-blog/90-9-1-rule, besøgt d. 25. november 2013 
25 http://cultivate.ning.com/ning-blog/90-9-1-rule, besøgt d. 25. november 2013 
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6. Analyse 
I dette afsnit vil vi præsentere den indsamlede empri fra vores 
crowdfundingeksperiment, samt en analyse af dette. Først redegøres der for de valg vi 
har taget, i forhold til vores crowdfundingeksperiment, "Kunst via Crowdfunding". 
Derefter analyseres anvendelsen af Facebook og Booomerang, som henholdsvis 
informations-, delings- og netværksplatforme, med udgangspunkt i den proces vi har 
gennemført, samt betydningen af vores netværk. Ydermere  analyseres en række 
teoretisk viden, som belyser crowdfundings fremspring som fænomen i samfundet. 
Disse analyseres blandt andet i henhold til den kognitive kapitalismes  udvikling, og det 
senmoderne samfunds flydende modernitet. I relation til dette, vil vi sætte 
senmoderniteten i kontrast til den kognitive kapitalisme, med udgangspunkt i hver deres 
syn på det moderne samfund.  
 
6.1 Kunst via Crowdfunding 
I relation til vores crowdfundingeksperiment, "Kunst via Crowdfunding", anvendes 
den oprettede Facebookside, som informations- og delingssarena, samt 
kommunikationsplatform, til brug i dette eksperiment. Facebooksiden blev oprettet d. 
7. november 2013, hvor vores crowdfundingeksperiment havde sin startsdato. For 
at skabe en brugerbase, inviterede vi vores allerede eksisterende netværk til at 
besøge siden. Samtidig opfordrede vi vores inviterede netværk til at dele siden, for 
at udnytte muligheden, til at skabe positive eksternaliteter, og samtidig markedsføre 
vores eksperiment viralt. Vigtigheden i, at den interesserede bruger ikke kun 
"like'ede" eller bidrog økonomisk til vores eksperiment, men også "delte" det, var at 
vi ville drage fordel af vores netværks "bestøvning". Vi ville som udgangspunkt ikke 
ligge hele fokusset på det økonomiske afkast, men også prøve, at flytte det over på 
en værdisættelse af den værdi som vores netværk kunne skabe,  i form af  positive 
eksternaliteter med henblik på deres sociale netværksbestøvning. Dette er en 
arbejdsvinkel vi har valgt, at ligge fokus på, da de sociale mediers fremtrædende 
udbrud på internettet, i relation til indtoget af den kognitive kapitalisme, har gjort det 
muligt for den enkelte person, at interagere og dele gennem sit individuelle netværk. 
Og da bestøvningsaspektet, i følge Yann Moulier Boutang, har større 
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værdiskabelse end selve produktionen (bidragene), så vi denne arbejdsvinkel som 
den bedst tilgængelige, for at opnå vores opsatte økonomiske mål. Men da vores 
praktiske arbejde blev udarbejdet forud for vores teoriske viden, blev denne 
arbejdsvinkel først implementeret ind i vores arbejdsmetode senere i eksperimentet, 
og derfor kan det stilles til diskussion om den har været fyldestgørende. 
  
Vores anvendelse af Booomerang som netværksplatform havde kun til formål, at 
fungere som betalingsplatform og formidlingsforum, da vores netværk ikke skulle 
etableres der. Formidlingen bestod i, vores projektbeskrivelse, samt vores opsatte 
incitamenter. Nedestående screendump er et overblik herover.  
 
6.2 Projektbeskrivelse & incitamenter 
 
 
Her ses vores incitamenter fra Booomerang.dk 
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6.3 Proces 
Vi vil i følgende afsnit analysere den proces vi har gennemgået i vores 
crowdfundingeksperiment, "Kunst via Crowdfunding", med henblik på hvornår det 
lykkedes os at skabe succes, i forhold til "likes", "delinger" og økonomiske bidrag, 
og hvornår det ikke lykkedes os at få respons.  
 
Efter oprettelsen af vores to anvendte netværksplatforme, Facebook og 
Booomerang, og vi havde skabt vores umiddelbare brugerbase, oprettede vi vores 
første oplæg på vores Facebookside. Dette oplæg havde som funktion, at henvise 
til vores primære crowdfundingplatform, Booomerang. Dette skabte en stor 
interesse, med resultat af, 54 "likes", 21 "delinger" og 1050 kr. efter kun 1 dag. Da 
dette var det første opslag på siden, og på dette tidspunkt havde siden en høj 
nyhedsværdi, som kan være grunden til den høje deltagelse, set i forhold til de 
senere opslag. Herefter opdaterede vi løbende på eksperimentets fremgang, med 
hensyn til "likes", økonomisk fremgang og anskaffelsen af en potentiel kunstner, 
dog med minimal feedback som resultat. I henhold til teoriafsnittet om flydende 
modernitet, kan dette skyldes, at det senmoderne samfund er præget af det 
kortsigtede. Vores brugerbase mistede interessen til vores eksperiment, da livet i 
det flydende samfund ikke kan holde samme kurs ret længe af gangen. Zygmunt 
Bauman påpeger at fælleskaber har tendens til at være flygtige og midlertidige , og 
deres levetid er korte, men stormfulde, hvilket har været udslagsgivende for vores 
eksperiment. Vores eksperiment er blevet fundet interessant i 'øjeblikket', hvorefter 
vores brugermasse har fundet mere indbydende og tillokkende tilbud at forholde sig 
til, hvilket har resulteret i minimal økonomisk støtte efter "stormen" var drevet af.  
 
På nuværende tidspunkt, efter vores crowdfundingeksperiment er afsluttet, 
opnåede vores Facebookside 69 "likes" og 38 "delinger", hvilket til sammenligning 
med andre Facebooksider, er meget få. Samtidig formåede vi kun, at etablere 16 
"funderes" til at bidrage økonomisk til vores crowdfundingeksperiment, via vores 
primære crowdfundingplatform, Booomerang.    
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Vi vil i følgende afsnit se på, hvad der kan være årsagen til dette, med 
udgangspunkt i en analyse af, betydningen af et netværk i crowdfunding.  
 
6.4 Betydningen af 'netværk' i crowdfunding 
I forbindelse med et crowdfundingeksperiment, som det vi har forsøgt os med, er 
betydningen af et stærkt netværk blevet tydeligt. Da vores 
crowdfundingeksperiment ikke lykkedes, med at indsamle det opsatte økonomiske 
mål, er det på sin plads at undersøge, om vores eget netværk har kunne bære et 
sådant projekt. I løbet af arbejdet med vores projekt er vi blevet gjort 
opmærksomme på statistikker omkring, hvem der donerer penge til sådanne 
projekter. Her ses en tendens til at projektets initiativtagers umiddelbare netværk, er 
dem der i første omgang er villige til at støtte projektet.  
I vores crowdfundingeksperiment har vores primære netværk, dem vi har forsøgt at 
henvende os til, været en lukket Facebookgruppe af studerende på Roskilde 
Universitet. Som fokus for et crowdfundingeksperiment er denne gruppe af 
mennesker nemme at nå ud til med information, da alle de studerende har 
Facebook og er tilmeldt grupper, der henvender sig med relevant information fra 
studiet. Desuden findes mail-lister med adgang til samtlige af de studerendes 
mailadresser på Roskilde Universitet. Med disse direkte kanaler til vores primære 
målgruppe skulle det være enkelt at nå ud til alle med vores budskab, men 
problematikken har ligget i vores målgruppes manglende engagement i 
eksperimentet.  
Ud fra vores indsamlede empiri fra siden ‘Kunst via Crowdfunding’, på Facebook, 
har vi kunnet konstatere, at selvom vores opslag er nået et betydeligt antal 
personer, er det de færreste, der har ville ‘dele’, ‘like’ eller donere penge til 
eksperimentet. Her har tilknytningen til vores netværk været en primær faktor. 
 
6.5 Bauman vs. Boutang 
I følgende afsnit vil vi analysere Baumans og Boutangs syn på det moderne 
samfund sat op imod hinanden på ligheder og forskelle. De to beskæftiger sig 
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begge med internettets indflydelse på det moderne menneskes handlinger og 
udvikling, men griber opgaven an på forskellig vis.  
Bauman er sociolog og Boutang er socio-økonom, og deres forskellige 
indgangsvinkler til den moderne udvikling i informationsteknologier og 
netværksdannelse giver os en bredere forståelse af, hvilke tendenser, der er på spil. 
Baumans sociologiske indgangsvinkel til stoffet bygger på hans teori om flydende 
modernitet, og det senmoderne samfunds muligheder for personlig udvikling, og frie 
valg til at være/gøre som man vil. Alle disse valg er med til at definere, hvem vi er 
som mennesker.  
I Boutangs tanker om den kognitive kapitalisme og pollensamfund ses derimod den 
økonomiske indgangsvinkel til den moderne udvikling i et perspektiv, der definerer, 
hvordan det økonomiske system må lade sig diktere af nye spilleregler i det 
globaliserede verdenssamfund. Når vi har benyttet os af netop disse to, er det 
netop for at give vores undersøgelser et bredere perspektiv. Med Baumans teori får 
vi mulighed for at give et svar på, hvorfor det enkelte individ ønsker at medvirke i et 
netværk samt, hvilke bevæggrunde denne har for at donere af egen lomme til 
crowdfundede projekter. Med Boutang kan vi give en forklaring på, hvad der sker i 
et globalt økonomisk perspektiv, og hvad der ligger til grund for et et fænomen som 
crowdfunding, har fået så gunstige forhold. 
 
6.6 Opsummering 
I anvendelsen af vores teorier har vi søgt at se det moderne fænomen 
crowdfunding i relation til større sociologiske og socio-økonomiske teorier. Da 
Baumans værk om flydende modernitet er udgivet i 1996, må hans tilgang til 
internettet ses i lyset af datidens muligheder og ikke ses som en teori om individets 
ageren på et globalt og altid tilstedeværende netværk. At internettet har ændret sig 
har dog ikke indflydelse på hans teorier om menneskets tilknytning til netværk og 
dets identitetsdannelse gennem dette, da den flydende modernitet kun er blevet 
forstærket af internettets videre udbredelse og teknologiske avancement. Denne 
problemstilling har dog ikke været gældende for Boutangs teorier om den kognitive 
kapitalisme, og tidens eftertragtede råstof, viden og innovation, ses dagligt 
 39 
udspringe af den kollektive intelligens på internettet. 
   
7. Diskussion 
I følgende afsnit vil vi diskutere vores crowdfundingeksperiment, med 
udgangspunkt i hvad der lykkedes og hvad der må siges at være udslagsgivende 
for den mislykkede funding. Vi vil kigge på platformene, Facebook og  
Booomerangs muligheder og diskutere mulige forbedringer i vores eksperiment.  Vi 
vil desuden diskutere det netværk vi har forsøgt at engagere i eksperimentet, i 
henhold til bl.a. Michael Eis’ erfaringer fra Booomerang.dk.  
 
7.1. "Kunst via crowdfunding" - Et mislykkedes eksperiment? 
Desværre mislykkedes vores crowdfundingeksperiment, da vi kun opnåede at 
indsamle 53 % af det økonomisk opsatte mål. Dette kan skyldes flere faktorer. I 
følgende afsnit vil se på, og diskutere, disse faktorer. 
7.2 Facebook og Booomerang - En mulig forbedring? 
Som fundament for vores crowdfundingeksperiement anvendte vi to forskellige 
netværks platforme; Facebook og Booomerang. I dette afsnit vil vi tage udgangspunkt i, 
vores anvendelse af Facebook som informations- og delingsarena. Herefter vil vi 
komme ind på Booomerang som vores primære crowdfunding platform.  
Vi valgte Facebook som vores primære informations- og delingsforum, i relation til 
vores crowdfundingeksperiment, da vi ville udnytte den allerede eksisterende 
massive brugerbase, og at vi samtidig kunne konkludere, at vores målgruppe ikke 
skulle findes på en crowdfunding platform (Booomerang), men i vores interne 
netværk. Desværre har vores udgangspunkt i måden vi har brugt Facebook på 
været forfejlet fra starten af, hvilket har resulteret i minimal respons (i form af 
aktuelle "funders"). For at have styrket interessen for vores eksperiment, kunne vi 
have brudt brugernes privatsfære. Dette kunne vi have gjort ved, at gøre brug af 
den asynkrone samtale, som beskeder på Facebook tillader og muliggør. Vi kunne 
have ageret mere aktivt, og sendt dem der har "like'et" vores Facebookside private 
beskeder med nyt indhold omkring vores eksperiment, med udgangspunkt i aktivitet 
og proces. Dette kunne have forhindret, at ny information, i form af vores generelle 
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opdateringer, ville forsvinde mellem alt det andet støj som generelt optræder på en 
brugeres Facebooksider. Samtidig ville dette have gjort processen mere personlig 
og relaterbar, hvilket kunne have været udslagsgivende, da vi som udgangspunkt 
prøvede at holde vores målgruppe specificeret. 
Det samme dilemma kan diskuteres med udgangspunkt i Booomerang som vores 
primære crowdfundingplatform. Booomerang opstiller nogle specifikke overvejelser 
at tage i forhold til rammerne omkring ens projekt, for at starte fra det bedst mulige 
udgangspunkt. Her pointerer de, at en video der klargør og redegør for 
eksperimentet kan være udslagsgivende for succes26. Et aspekt vi ikke har arbejdet 
ud fra. 
Vores eksperiment mislykkedes, men som nævnt stiller både Facebook og 
Booomerang nogle funktioner og værktøjer til rådighed som vi ikke har benyttet os 
af. Derfor kan vi ikke konkludere på, om hverken Booomerang eller Facebook var 
de forkerte platforme for os at bruge, eller om vi ikke anvendte dem optimalt. 
Et andet aspekt vi efterfølgende har kunne sætte spørgsmål tegn ved, er om 
længden af vores crowdfundingeksperiment har været fyldestgørende. 
7.3 Tid er penge 
Erfaringer fra udenlandske crowdfundingsider viser, at den bedste løbetid for en 
crowdfundingeksperiment er 70 dage (I modsætning til vores 30 dage)27. Vi var ude for, 
at vores eksperiment fik opmærksomhed i starten af forløbet, men da de 3 F'er (Friends, 
family, fans) havde bidraget gik vores eksperiment mere eller mindre i stå. Det var 
nemlig her det umiddelbare arbejde skulle begynde fra vores side, med hensyn til 
eksponering af vores eksperiment, og vores specificerede målgruppe skulle informeres 
og engageres. 
Her kan stilles til overvejelse, dog ikke konkluderes på, om vores 
crowdfundingeksperiment ville være blevet en succes, hvis vi havde fået stillet de 
optimale 70 dage til rådighed.  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
26 www.Booomerang.dk/Sådan-virker-booomerang-dk, set den. 6. December 2013 
27 www.Booomerang.dk/Sådan-virker-booomerang-dk, set den. 6. December 2013 
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I næste afsnit vil vi diskutere vores valg af vores primære målgruppe. 
7.4 Michael Eis og den 'afdøde 90-9-1-regel'  
I relation til vores afsnit ‘afgrænsning’, hvor vi klargører og redegører for valget af vores 
primære målgruppe, vil vi i næste afsnit sætte spørgsmålstegn ved og diskutere 
hvordan Michael Eis teori omhandlende 30% økonomisk finansiering fra umiddelbare 
netværk samt '90-9-1-reglen' passer på vores crowdfunding eksperiment.  
Vi fik i alt 16 donationer, og af disse 16 donationer, var 13 af donationerne fra vores 
umiddelbare netværk. Det vil sige, at 1300 kr. ud af 1600 kr. var fra vores 
umiddelbare netværk. Her skal vi så trække 225 kr. fra, da disse kom efter vi havde 
lanceret vores konkurrence, og derfor ikke indgår som en donation på lige fod med 
resten. 
Altså 1300 kr. - 225 kr. =  1075 kr., som er det beløb vi modtog fra vores 
umiddelbare netværk. 
Vi kan her udlede, at vores beløb modtaget fra vores umiddelbare netværk, var 
større end de 30 % som Michael Eis omtaler i interviewet med Prosa, men på trods 
af at vi opfyldte kriteriet , kom vi ikke i nærheden af vores opsatte mål.  
Vi vil i næste afsnit diskutere 30% teorien og 90-9-1 reglen i forhold til vores 
eksperiment. 
7.4.1 Opslag på Hum-Tek 3. Semester 
I løbet af vores crowdfundingeksperiment, skrev vi 4 opslag på vores Hum-Tek 3. 
semester gruppes Facebookvæg. De 4 opslag fik henholdsvis 157, 148, 146 og 144 
visninger, ud af de 169 medlemmer af gruppen. Hvis vi tager gennemsnittet af de 4 
opslagsvisninger , giver det os et snit på 148,75 antal visninger pr. opslag. Ved at 
dividere de 148,75 visninger med de i alt 169 medlemmer og gange dem med 100, så 
får vi et procent tal på 88%. Altså har 88% af gruppen set vores opslag. Et resultat der 
kun aviger med 2 % fra 90-9-1-reglen. 
 
Hvis næste punkt i 90-9-1 reglen skal passe på vores målgruppe, så skulle (169 x 
0,09) = 15,21 personer engagere sig med indhold. Det definerer vi som, at ”like” de 
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opslag vi udbyder, eller folk der stiller spørgsmål til projektetet overordnet. Her 
afviger vores projekt fra reglen, da vi på vores 4 opslag i alt fik 8 “likes” og 1 
spørsmål, men kun fra 6 forskellige personer, hvilket svarer til (6/169*100) 3,5 %. Et 
stykke under halvdelen, af de umiddelbare 9%, har vist engagement i projektet. 
Kigger vi derimod på bidragsydere til projektet, som vi definerer som den ene 1%. 
Så giver det (169 x 0,01) = 1,69 personer. I løbet af projektet modtog vi 2 bidrag fra 
studerende (eksklusiv os selv). Her passer reglen, mere eller mindre, på vores 
projekt. 
7.4.2 Kunne vi have forudset resultatet? 
Hvis vi fra starten af, havde overvejet vores målgruppe i forhold til denne regel, hvor 
mange skulle der så have været i vores gruppe? Først må vi kigge på de tal vi har fået 
via eksperimentet. 
 
Vi fik i alt, doneret 1600 kr. fra 16 forskellige bidragsydere. Det giver os et snit på 
100 kr. Det beløb vælger vi, at bruge som beløbet vi regner med at folk donerer i 
forhold til den 1% af bidragsydere fra vores Hum-Tek 3. semestergruppe. 
Hvis vi fra start af fjerner 30% fra umiddelbare netværk, så har vi et beløb på 2100 
kr. som vi skal skaffe primært fra vores målgruppe - studerende på Hum-Tek. 
Vi fandt før ud af, at den 1% som i følge reglen donerer penge, passer på vores 
eksperiment. Vi skulle derfor i følge reglen have været 2100 personer i gruppen for 
at 1% som er lig med 21 personer der hver især donerede gennemsnitsbeløbet på 
100 kr. gav os 2100 kr. 
Altså afspejler vores valg af vores primære målgruppe for eksperimentet, sig godt i 
hvordan det endte ud med at blive et mislykket eksperiment, og vi kan konkludere, 
at vores valg af målgruppe umiddelbart har været for specifik. Hvilket også kan 
sættes i relation til, at størstedelen af vores "funders" afveg fra vores målgruppe.  
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Selvom vores eksperiment kunne have forløbet anderledes, har der stadigvæk 
været en stor mængde "passiv interesse". Dette vil vi sætte fokus på, og diskutere i 
næste afsnit. 
Tal, med mere, fra denne del kan ses som screenshots i bilagene. 
 
7.5 Den passive interesse 
Igennem vores forløb med vores crowdfundingeksperiemnt, har vi oplevet en stor 
mængde af passiv interesse i relation til "likes”, "delinger" og aktuelle "funders". 
Fordi hvor går grænsen mellem, at "følge", "like", og "dele" et eksperiment, til 
aktuelt at distribuere økonomisk? Er det et spørgsmål om, at de opsatte 
incitamenter ikke er fyldstgørende for at eksperiementet er interessant? Eller er det 
et generelt spørgsmål om tillid til eksperimentet i helhed? Vores tese bygger på, 
med udgangspunkt i Michael Eis (C/O Booomerang) erfaring, at det er det sidste 
der er tilfældet. 
7.5.1 Et spørgsmål om tillid 
"Crowdfunding handler om at skabe tillid" (Michael Eis, C/O Booomerang, 
interview28) 
Da alle kan opstarte deres egen crowdfundingeksperiment, er det udslagsgivende 
at ligge vægt på den store kommunikationsopgave der ligger i, at beskrive 
hvorledes pengene fremmer formålet. Den potentielle situation der kan opstå for 
crowdfunding som koncept, er at der stadigvæk arbejdes på at danne konsensus 
omkring hvilke rettigheder et bidrag giver bedragsyderen, sammenlignet med et 
konventionelt køb29. Truslen i, at der opstår projekter med forkerte intentioner er til 
stede, og ophavsmanden bag projektet er ude på decideret bedragri, eller når 
produktet simpelthen bare ikke lever op til bidragsyderens forventninger. 
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
28http://www.prosa.dk/aktuelt/prosabladet/artikel/artikel/dansk-crowdfunding-i-sin-spaede-
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" Det juridiske aspekt i det her er, at vi (Booomerang) jo egentlig bare er formidlere , 
og derfor har vi ikke nogle form for ansvar" (Michael Eis, C/O Booomerang). 
Selvom det er til Michael Eis fordel, at undgå ovennævnte projekter, fralægger han 
sig enhver juridisk ansvar i tilfælde af kontroverser mellem ophavsmand og 
bidragsyder - ligeledes gør Kickstarter30. Dette opstiller et dilemma og en 
problematik, hvor man stilles uklar over, hvem der skal tage ansvar for 
opretholdelse af tillid til crowdfunding. Dermed bevæger crowdfunding som koncept 
ud i en juridisk gråzone. Men da et stort antal af andre crowdfundingprojekter er 
lykkedes med stor succes, kan der stilles spørgsmåltegn ved, om juraen egentlig 
opstiller en signifikant barriere for crowdfunding? Kan tillid i alt sin enkelthed koges 
ned til et spørgsmål om sociale relationer?  
7.5.2 Et mislykkedet ansvar? 
I relation til vores analyseafsnit, hvor vi påpeger, at vores arbejdsvinkel tog 
udgangspunkt i et fokus på netværksbestøvning frem for det økonomiske afkast, 
men at denne vinkel først blev implementeret ind senere i eksperimentet, grundet 
arbejdet med praksis før teori, og derfor muligvis ikke var fyldstgørende, vil vi se 
nærmere på i følgende afsnit.   
Overordnet kan vi sætte spørgsmåltegn ved, om vores interagereren med vores 
målgruppe og mulige "funderes" har været fyldstgørende? Har vi skabt den 
nødvendige tillid og troværdighed? Dette kan sættes i perspektiv til 
afsnittet ’Facebook & Booomerang - En mulig forbedring’, hvor vi påpeger, at et 
muligt brud af de interesseredes privatsfære kunne have vækket en større 
interesse for projektet, kunne det samtidig også have styrket vores troværdig. Og 
netop en styrkelse af vores troværdig hos vores kernenetværk kunne have udledt at, 
de havde udnyttet deres kommunikations- og netværkskanaler til at skabe positive 
eksternaliteter, ved at viderebringe projektet, og derved sætte deres eget netværk i 
funktion.  
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Vi skulle have lagt et større fokus på interagereren med vores allerede eksisterende 
"funderes" og udnyttet deres “bestøvning” i stedet for, at have set os tilfredse med 
deres enkelte “produktion” i form af deres økonomiske bidrag. Vi skulle have lagt et 
endnu større fokus på, at understøtte og arbejde ud fra Yann Moulier Boutangs 
synsvinkel, om at den bedst mulige måde at udnytte samfundets (netværkets) 
aktivitet på, er at få fat i deres sociale bestøvning og de forbindelser der skabes, 
frem for udelukkende at fokusere på, og se os tilfredse med, deres økonomiske 
produktion (bidrag).  
Vi kan dog ikke konkludere på om tillid og troværdighed har spillet en afgørende 
rolle, eller om det har været et simpelt interessespørgsmål. Vi kan dog konkludere, 
at vi ikke har anvendt dynamikken i netværkssamfundets produktionsform, og de 
positive eksternaliteter det medføre, optimalt. Selvom vores fokus på de sociale 
relationer var til stede, hvilket også viser sig i mængden af “delinger” i forhold til 
“likes, skulle vi muligvis have lagt et endnu større fokus på denne del af 
eksperimentet. Dette kunne have været en mulighed, hvis vi havde udarbejdet 
vores teoretiske viden før vores praktiske, hvilket kan relateres tilbage til 
spørgsmålet om vores crowdfundingeksperiment havde fået opstillet den 
nødvendige tidsperiode.  
Vi kan samtidig sætte den manglende "hjælp" fra vores medstuderende til debat. 
7.5.3 Konkurrence eller ligegyldighed?  
Man kan diskutere om der er en intern konkurrence på RUC når det gælder om at 
hjælpe hinanden med deres projekter eller om der blot er en generel ligegyldighed 
overfor hinandens projekter. Vi ser en tendens i Hum-Tek, og generelt på RUC, at folk 
ikke er villige til at hjælpe hinanden med deres semesterprojekter. Dette ser vi både 
med henblik på folk der har brug for svar på spørgeskemaer og brug for personer til 
fokusgruppeinterview. Folk er alment ringe til at reagere på hvad andre studerende 
sender ud på mails og over sociale medier som Facebook.  
Man kan have en betænkning omkring problemet, nemlig om det skyldes at der er en 
intern konkurrence blandt de studerende på RUC. Man ønsker måske ikke at andre skal 
klare det godt og at man ikke gider hjælpe andre når man ikke selv føler man får støtte 
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fra sine medstuderende. En anden væsentlig overvejelse er, om folk simpelthen bare er 
ligeglade med andres projekter og føler de har nok at se til med deres egne projekter.  
Med denne indstilling fra de studerende på RUC, har vores projekt været en yderligere 
udfordring fordi, at vi udover at skulle fange folks opmærksomhed, også skulle få penge 
ud af dem. Det har været svære end vi troede. Folk er mest villige til at hjælpe når det  
ikke er tidskrævende eller på anden måde krævende for dem. Det ser vi klart også i 
vores projekt da mange, 70 mennesker, har ’liket’ vores Facebookside ‘Kunst via 
Crowdfunding’. Derudover har 36 mennesker ’delt’ vores projekt fra Booomerangs 
hjemmeside via Facebook. Men det er kun 16 der har støttet vores projekt økonomisk, 
og de fleste er nogle vi kender som vores umiddelbare netværk. Der har været et 
overskud til at ‘like’ vores Facebookside, men at sætte sig yderligere ind i projektet og 
indvolvere sig, har været for krævende for vores medstuderende.  
 
7.5.4 Passion 
Et væsentligt problem i vores crowdfundingeksperiment skyldes vores passion for 
produktet. Vi fik først ideén til vores produkt, altså kunstværket, efter vi oprettede et 
projekt fra Booomerang.dk. Den rette rækkefølge er at finde for de andre projekter der 
har nået deres mål. Disse projekter er opstået ved først at have en idé og en passion for 
noget, som der mangler finansiering til at udrette, og derfor opretter projektet på 
Booomerang.dk eller andre crowdfundinghjemmesider. Disse projekter udstråler en 
passion for produktet og man kan se at det er noget de brænder for - og derfor har man 
en anden passion for at støtte sådan et projekt. 
Vi valgte at lave et crowdfundingeksperiment på Booomerang.dk fordi at det kunne 
være interessant at have en praktisk vinkel overfor det teoretiske vi skulle skrive og 
lærer noget af den praktiske proces. Problemet med det er at vores produkt først kom 
som en idé efterfølgende.  
Dette kan have haft en indflydelse på hvorfor vi ikke nåede vores mål fordi, at man som 
udefrakommende ikke har følt en gennemført passion for selve produktet. Da det jo er 
produktet og ideén der er interessant at støtte, og ikke et semesterprojekt, kan det have 
været en væsentlig årsag til at vi ikke nåede målet. 
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7.6 Mødet med modtageren ansigt-til-ansigt 
Man kan overveje om vores møde med vores modtager ansigt-til-ansigt havde den 
ønskede effekt og om vi kunne have gjort noget anderledes.  
Vi gjorde os nogle overvejelser og havde nogle klarer forventninger inden vi valgte 
at møde vores netværk ansigt-til-ansigt, som er beskrevet i metode. Efter vores 
møde med vores netværk kunne vi hurtigt se at det ikke levede op til vores 
forventninger. Vi fik kun én donation - godt nok fra en medsturderende som er 
vores målgruppe. Det var klart at vi havde forventet at få flere til at støtte vores 
eksperiment, men da vi ikke gjorde det, er det nærliggende at overveje hvorfor.  
En væsentlig betragtning af netop den dag vi valgte at møde vores netværk ansigt-
til-ansigt, var at det var en dag med et andet formål. Der var et arrangement i Hum-
Tek huset, FabLab, som folk havde sat sig for at komme til. Det var et tidsbegrenset 
arrangement, og derfor kom folk lige inden det startede og gik hurtigt igen efter det 
sluttede. Det var derfor svært for os at komme ordentligt i snak med vores netværk. 
Her kunne man have overvejet at benytte en dag hvor folk havde mere tid til at 
stoppe op for en snak og ikke kom for et andet formål. Derudover var det svært at 
få folk til at støtte eksperimentet på stående fod. Det kræver mere overvejelse og 
tid til at sætte sig ind i projektet, før man gider at donere. Der lå også en faktor i, at 
vi kun kunne modtage støtte kontant. Der forsvinder en stor del af tilliden hos 
modtageren, der kan tvivle på at pengene havner det rigtige sted. Det ville også 
være svært for os at give pengene tilbage til folk, da vi ikke nåede vores mål. Den 
måske mest relevante årsag var, at de fleste til arrangementet ikke var Hum-
Tekkere og derfor ikke kunne se en relation til eksperimentet, da kunstværket skulle 
hænge i Hum-Tek huset. 
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8. Konklusion 
I besvarelsen af vores problemformulering har vi som bekendt undersøgt 
crowdfunding i et historisk perspektiv, og set på fænomenet i lyset af de moderne 
informationsteknologier. Crowdfunding er ikke nyt, men spillereglerne har ændret 
sig markant siden internettet blev opfundet. I den moderne verdens 
netværksbaserede og kollaborative samfundsstruktur er crowdfunding blevet en 
væsentlig aktør på markedet for innovativ produktion, og kan samtidig være et 
alternativ til normen for virksomhedsetablering.  
Når vi har undersøgt crowdfunding i et historisk og moderne perspektiv, fandt vi det 
relevant at besvare hvilke sociologiske og økonomiske påvirkninger der kan tænkes 
at have indflydelse på individet og crowdfunding. Her mener vi, hvilke bevægelser 
der rør sig i verden og hvordan individets ageren i samfundet kan forklares. I Yann 
Moulier Boutangs værk ‘Cognitive Capitalisme’, fandt vi en af årsagerne til 
crowdfundings hastige udbredelse. Ved hjælp af hans tanker om viden og 
innovation som det nye råstof i en vidensproducerende verdensøkonomi, kan vi se 
at tidens trang til nye idéer og en stigende interesse for kollektiv intelligens i 
kollaborativt samarbejde i stigende grad er en del af tankegangen i crowdfunding. 
En decentraliseret økonomi, hvor netværket og kollektiv intelligens er altafgørende.  
I vores undersøgelse af individets bevæggrunde har vi i henhold til Zygmunt 
Baumans værk ‘Flydende modernitet’ forsøgt os på en analyse af individet i det 
senmoderne samfund, i relation til crowdfunding som et identitetsdannende 
netværk. Bauman beskriver individets nye muligheder for selvrealisering og med 
crowdfunding som platform, ses en mulighed for individet til flygtig tilknytning til 
ligesindede i et internetbaseret netværk. 
 
Med udgangspunkt i vores praktiske indsamlede empiri og vores teoretiske viden, 
kan vi konkludere, at crowdfunding er et fænomen i konstant udvikling. 
Sammenspillet mellem indflydelse fra udspringet af et pollensamfund og de 
kognitive kapitalistiske værdiskabelser og individets fascination og øgede tilknytning 
til identitetsskabende netværk på internettet, gør crowdfunding til en fænomenal 
netværksplatform til udvikling af nye idéer og værdiskabelse. Men samtidig er 
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crowdfunding et komplekst system, der kræver at der lægges fokus på den sociale 
relation i netværket, samt at der skabes en form for tillid mellem afsender og 
modtager.  
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 50 
9. Perspektivering 
Efter vores afsluttede eksperiment, har vi haft nogle overvejelser omkring ting vi 
ville have gjort anderledes i dag hvis vi skulle starte et crowdfundingprojekt, for 
måske at have nået vores mål på de 3000 kr. så vores kunstværket kunne blive 
realiseret. 
Nogle af vores overvejelser er allerede diskuteret i diskussionen, hvor 
Booomerang.dk beskriver nogle råd som er gode at følge inden man starter sit 
crowdfundingprojekt, f.eks. med inddragelse af en film som promovering. De råd 
kunne vi med fordel have fulgt til punkt og prikke.  
Vi skulle ikke have udtrykt og lagt vægt på, at vi er en semestergruppe fra RUC, da 
dette kan forvrænge modtagerens opfattelse af passionen omkring selve produktet. 
Det skulle ikke have været klart for vores målgruppe, at vores produkt var et 
eksperiment. Hvis man var gået den anden vej – altså først havde fundet ideén og 
derefter finder ud af hvordan man når sit mål – havde vi måske udstrålet en større 
passion for selve eksperimentet og opnået at flere ville være interesseret i at støtte 
økonomisk. 
Derudover kunne vi med fordel have interviewet dem der har støttet vores 
eksperiment for, at finde ud af hvorfor de har gjort det. Dette kunne have gjort vores 
diskussion, omkring hvorfor vi ikke nåede vores mål, mere tydeligt og relevant. Der 
er selvfølgelig en klar diskussion omkring at dem der har doneret har gjort det fordi, 
at de er vores umiddelbare netværk. 
En anden væsentlig overvejelse er om en mere visuel formidling fra start havde 
gjort en forskel. Vi forelagde, kun 2 uger før afslutning af eksperimentet, nogle 
eksempler på hvad vores kunstners stil var og hvad han tidligere havde lavet. 
Noget visuelt fra start – og mere af det – havde måske gjort eksperimentet mere 
håndgribeligt for vores målgruppe. 
Selve crowdfundingkonceptet er som beskrevet i indledningen ikke et nyt fænomen, 
men dets indtog på internettet vidner om en unik mulighed for at udvikle og pleje 
netværk. Hvis dette er tilfældet, vidnet det om crowdfunding kun er i sin 
begyndende fase, og denne decentraliserede investeringsplatform kan bringe 
produktionen og udviklingen af nye idéer op i et højere gear. Den stigende 
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interesse der har været på crowdfunding gennem succesfulde kampagner som fx 
Pebble har skabt positiv opmærksomhed omkring denne måde at etablere 
virksomhed på, og derfor kunne det tænkes at dette vil inspirere flere til at forsøge 
sig med det. 
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11. Bilag 
Bilag 1: Noter fra filmen 
- Er målet at indsamle penge eller at skabe et netværk? 
- Vær passioneret og ærlig omkring projektet 
- Vær realistisk. Både omkring projektet men også omkring det ønskede beløb. 
- Kend din modtager. Hvad får de ud af at støtte projektet? 
- Få folk til at tage ejerskab i projektet. Få dem til at føle sig som en del af det. Opdater 
dit netværk. 
- Man skal ikke spørge folk om penge til et projekt - ”You cant push it”. Den største fejl 
er, at gå ud og spørge venner osv. om penge og få dem til at dele ens kampagne uden 
at sætte dem ordentligt ind i projektet. Giv folk en chance for selv at opdage det. De 
fleste vil ikke støtte op om projektet bare fordi det er dig. De skal kunne lide det fordi de 
kan lide det.  
- Giv dem muligheden for at blive præcenteret for projektet, men ikke bare at give 
penge.  
- Der er forskel på et socialt netværk og et crowfunding netværk. Men Facebook er et 
rigtig godt sted at ”reklamere” for sit projekt.  
- Det er meget mere kraftfuldt når andre folk snakker om dit projekt.  
- Struktur kan være afgørende for om projektet bliver en succes eller ej. Jo mere 
forberedelse jo bedre.  
- Crowdfunding er hårdt arbejde og kræver mange opdateringer og kontaktskabelser. 
Men ikke det samme hele tiden. Kom med nye opdateringer.  
- The ”90-9-1” rule. 90% af dine followers er ”kiggere” og tager ingen handling. 9% tager 
handling og svarer og ”liker” dine opslag. Kun 1% vil hjælpe dig og faktisk gøre hvad du 
beder dem om.  
- Igen, vær realistisk, det er bedre at gå over målet end ikke at nå målet. 
- Lær fra succesfulde kampagner – Lav research. Undersøg hvilke kampagner der 
lykkes og sæt dig ind i hvorfor de gør det. 
- Det er nemt nok at få følgere på de sociale netværk. Men det handler om kvalitet.  
- Skal vores kampagne slutte på et specielt tidspunkt eller en bestemt måde? Hvor lang 
skal kampagnen være? 
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- Folk hjælper ik hvad du gør, men hvorfor du gør det. Vis hvorfor du gør det. 
- Hvad skal være rewards? Hvad får folk ud af at donere penge til projektet. 
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Bilag 2: Billeder fra vores eksperiment 
 	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  
Billede fra konkurrence 
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Første opslag på Hum-Tek 3. Semester Facebookgruppe 
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   Diagram over relationer 
 
 58 
	  	   48 timer tilbage af eksperimentet 
 59 
	  
11 dage tilbage af eksperimentet 
